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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian kuliner oleh konsumen, yang dilakukan baik secara langsung maupun 
secara tidak langsung dengan melalui minat beli. Subjek penelitian adalah para konsumen Warung 
Makan Sate Kambing “Batibul” yang diambil dengan cara purposive sampling. Pengumpulan data 
dilakukan dengan metode kuesioner. Selanjutnya data penelitian yang diperoleh dianalisis dengan 
menggunakan statistik deskriptif, regresi linear sederhana, dan regresi bertingkat. asil penelitian 
menunjukkan bahwa kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh secara langsung terhadap 
keputusan pembelian. Namun bila variabel kualitas produk dan kualitas pelayanan dimediasi dengan 
variabel minat beli, maka tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian kuliner. Berarti minat beli 
tidak dapat dijadikan sebagai mediasi keputusan pembelian kuliner bagi konsumen. Keterbatasan 
penelitian ini, karena sampel yang diambil jumlahnya relatif kecil, maka dimungkinkan masih kurang 
representatif.  
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Pada saat ini, wisata kuliner telah menjadi trend dan gaya hidup dari sebagian besar 
masyarakat di Indonesia. Keberdaan berbagai produk makanan tradisional maupun kuliner khas yang 
terkenal menjadi objek pencarian bagi para pecinta kuliner. Walaupun produk kuliner tersebut 
memiliki harga yang fantastis, namun justru menjadi daya tarik bagi konsumen untuk membeli produk 
tersebut. Hal ini dapat menjadi peluang bagi pengusaha industri kuliner untuk memantapkan bisnis di 
tempat usahanya.   
Di dalam perkembangan bisnis kuliner merebak di berbagai tempat, sehingga menciptakan 
persaingan usaha warung makan atau restoran. Warung makan identik dengan usaha komersial yang 
menyediakan jasa pelayanan kuliner  dan dikelola secara profesional (Semuel dan Wijaya, 2008: 42). 
Para pemilik usaha warung makan berlomba-lomba untuk merebut pasar dengan menunjukkan 
keunggulan bersaing pada produk yang dihasilkan. Menurut Porter, salah satu usaha yang dapat 
dilakukan untuk memenangkan persaingan adalah strategi deferensiasi (Tanwar, 2013). Penerapan 
strategi tersebut dapat dilakukan dengan cara mengembangkan persepsi konsumen terhadap produk 
maupun pelayanan yang unggul memiliki daya beda terhadap produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan lain (Umar, 2001: 34-35).  
Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang menjadi pertimbangan bagi konsumen 
dalam menentukan pembelian. Konsumen akan melakukan penilaian terhadap produk-produk 
makanan yang ditawarkan berdasarkan kualitas cita rasa,  aroma, kekenyalan dan keseuaian standar 
kesehatan. Kecenderungan konsumen akan memilih produk berdasarkan pada standar kualitasnya. Hal 
ini berarti kualitas produk mampu mempengaruhi minat beli bagi konsumen (Satria, 2017: 52). Di 
samping itu, kualitas produk juga dapat menjadi penentu keputusan konsumen  untuk melakukan 
pembelian secara langsung.  
Kualitas pelayanan merupakan suatu faktor yang perlu diperhatikan dalam  pengembangan 
bisnis kuliner. Konsumen dapat melakukan penilaian secara langsung terhadap pelayanan yang 
diberikan oleh pemilik usaha kuliner. Pelayanan tersebut meliputi cara penyajian produk kuliner, 
kebersihan tempat usaha, ketersediaan fasilitas pendukung, maupun kemampuan tenaga kerja dalam 
berinteraksi kepada konsumen. Pelayanan yang berkualitas dapat memberikan kenyamanan bagi 
konsumen, sehingga dapat menimbulkan kesan positif dan menambah daya tarik terhadap produk yang 
ditawarkan. Nabila (2018:35) menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli 
konsumen. Selanjutnya minat beli konsumen akan berkembang dan menentukan keputusan konsumen 
untuk membeli produk (Rahmawati, 2018, 149).    
Produk merupakan suatu barang nyata yang ditawarkan di pasar untuk gunakan sebagai 
pemuas kebutuhan konsumen (Tohar, 2000:43). Konsumen yang merasa puas cenderung memiliki 
image positif terhadap produk yang diterimanya, dan akan melakukan pembelian ulang (Alma, 2016). 
Perusahaan perlu memperhatikan kualitas suatu produk yang dipasarkan. Produk yang berkualitas 
cenderung memuaskan konsumen. Kualitas produk merupakan karakteristik suatu produk yang 
diimplikasikan mampu memuaskan kebutuhan konsumen  (Kotler dan Armstrong, 2008:272). 
Di dalam pemasaran produk membutuhkan aktivitas pelayanan untuk menyalurkan 
pemenuhan harapan dan kebutuhan konsumen. Pelayanan merupakan suatu proses  pemenuhan 
kebutuhan konsumen melalui aktivitas pelaku usaha, yang meliputi pelayanan fisik dan administratif 
(Tangkilisan, 205: 208). Bagi konsumen yang telah menikmati pelayanan sesuai dengan harapannya 
maka akan merasa puas. Hal ini yang diupayakan oleh para pemilik usaha untuk memperhatikan 
kualitas pelayanan. Menurut Tjiptono (2006:59) kualitas pelayanan merupakan upaya  untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen,  serta ketepatan dalam memenuhi  harapan konsumen  
Karena kulitas pelayanan menjadi faktor penting dalam strategi bisnis guna meningkatkan 
profitabilitas dan sebagai sumber keuggulan bersaing (Rangkuti, 2013: 44). 
Minat merupakan ketertarikan seseorang terhadap suatu barang maupun aktivitas. Seorang 
konsumen yang memilih suatu produk atau pelayanan jasa tentu didasari rasa senang dan tertarik 
terhadap produk maupun pelayanan jasa tersebut. Selanjutnya rasa tertarik yang dimiliki konsumen ini 
akan mengarahkan konsumen untuk mencari informasi dan mempelajari saksama berkaitan branding 
produk atau pelayanan jasa yang hendak dipilihnya. Minat beli konsumen mengarah pada pernyataan 
mental konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk dengan branding tertentu.  
(Semuel dan Wijaya, 2008: 36). Minat beli adalah kemungkinan konsumen akan melakukan 
pembelian dengan mencari informasi dari berbagai sumber (Shahnaz dan Wahyono, 2016: 392). 
Produk yang berkualitas mampu menentukan  kepuasan kepada konsumen (Hayati dan 
Sekartaji, 2015: 55). Konsumen yang puas cenderung akan memutuskan untuk membeli produk. 
Keputusan pembelian melalui proses bertahap yang dilalui konsumen dari mempertimbangkan pilihan 
produk yang ada, kemudian menentukan pilihan dan memutuskan untuk membeli (Kurnia dkk, 2016: 
37). Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen untuk menentukan pilihan produk guna 
memenuhi kepuasan konsumen, sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya (Arumsari, 2012: 35)  
Penelitian ini melakukan analisis mengenai pengaruh kualitas produk dan pelayanan terhadap 
minat beli konsumen pada warung makan sate kambing “Batibul”.  Pada studi yang telah dilakukan 
oleh (Satria, 2017) menunjukkan bahwa kulitas produk memiliki pengaruh terhadap minat beli 
konsumen. Nabila  (2018) dalam studinya  menemukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif 
terhadap minat beli. Maria dan Anshori (2013) menyatakan bahwa kualitas produk dan kualitas 
pelayanan secara bersamaan berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Konsumen yang merasa puas 
terhadap kualitas produk dan layanan selanjutnya akan berminat untuk melakukan pembelian. Kualitas 
produk secara langsung mempengaruhi keputusan konsumen membeli suatu produk (Arumsari, 2012, 
Pranata, 2015).  Disamping itu kualitas pelayanan juga  memiliki kontribusi pada keputusan konsumen 
untuk menentukan pembelian suatu produk. Temuan studi yang dilakukan Permatasari (2017) 
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan terbukti memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Selanjutnya perlu diperhatikan juga mengenai keterkaitan minat konsumen untuk membeli produk 
terhadap keputusan pembelian konsumen.Pada studi yang dilakukan Rahmawati (2018) ditemukan 
bahwa minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan beberapa 
pernyataan di atas, maka dapat disusun kerangka berfikir sebagai berikut: 
 
Gambar 1 Model Kerangka Penelitian  
Hipotesis. 
H1  =  kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli 
H2  =  kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli 
H3 = kualitas produk secara berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
H4  = kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
H5  =  minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian  
H6 = kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian setelah dimediasi  variabel minat 
beli. 
H7  =  kualitas pelayanan secara tidak langsung berpengaruh terhadap keputusan pembelian setelah 
dimediasi variabel minat beli. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kuantitatif, karena dalam melakukan analisis data 
variabel menggunakan angka dan melalui prosedur statistik. Penelitian ini termasuk penelitian 
asosiatif yang menghubungkan variabel bebas dengan variabel gayut dalam bentuk hubungan kausal.  
Variabel dalam penelitian ini meliputi variabel bebas, variabel mediasi dan variabel terikat. 
Variabel bebas adalah variabel yang berpengaruh atau sebagai penyebab berubahnya variabel lain. 
Variabel bebas pada penelitian ini terdiri dari variabel kualitas produk (X1) dan kualitas pelayanan 
(X2). Variabel mediasi adalah variabel yang menjadi penghubung atau variabel diantara variabel bebas 
dengan variabel terikat. Pada penelitian ini variabel mediasinya adalah minat beli (M). Selanjutnya 
yang dimaksud dengan variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau menjadi akibat dari 
perubahan variabel lain,  dalam hal ini adalah variabel keputusan pembelian (Y).     
Penelitian ini dilakukan terhadap konsumen Warung Makan Sate “Batibul” yang terletak di 
Jalan Raya Ujungrusi, Adiwerna, Kabupaten Tegal pada minggu pertama bulan Juli 2019. Sampel 
penelitian diambil sebanyak 60 orang dengan teknik purposive sampling, yaitu teknik sampling 
dengan pertimbangan tertentu. Data pada penelitian ini dikumpulkan sebagai data primer yang diambil 
dengan menggunakan kuesioner yang berupa daftar pertanyaan yang disiapkan terkait dengan variabel 
kualitas produk, kualitas pelayanan, minat beli dan keputusan pembelian. Teknik Pengukuran yang 
digunakan dengan skala Likert, dengan penentuan skor: 1=  tidak setuju; 2 = kurang setuju; 3 = setuju; 
4 = sangat setuju.  
Penentuan keabsahan kuesioner pada penelitian ini dilakukan dengan uji validitas dan 
reliabilitas instrumen. Pada uji validitas dalam penelitian ini, item-item pada instrumen yang valid 
apabila memiliki r item > 0,3. Selanjutnya intrumen yang dinyatakan reliabel bila memiliki nilai r11 > 
0,6. Dari hasil pengujian ini diperoleh instrumen yang telah dinyatakan valid dan reliabel sebagai 
berikut: instrumen varibel kualitas produk 8 item, variabel kualitas pelayanan 12 item, variabel minat 
beli 12 item, dan instrumen variabel keputusan pembelian 8 item. 
Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis deskriptif, analisis 
regresi sederhana dan regresi bertingkat. Analisis regresi bertingkat digunakan untuk mengukur 
seberapa besar dampak yang ditimbulkan oleh variabel mediasi terhadap hubungan antara variabel 
bebas dengan variabel terikat (Mantauv,2014:50). Proses analisis data penelitian dilakukan dengan 
menggunakan program SPSS for Windows versi 20. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Analisis Deskriptif 
Analisis ini dilakukan dengan maksud untuk mengetahui gambaran data variabel kualitas 
produk, kualitas pelayanan, minat beli dan kualitas pembelian konsumen pada Warung Makan Sate 
“Batibul”. 
 
Tabel 1. Distribusi Frekuensi Variabel Penelitian. 
Variabel Mean Standar Deviasi Kategori 
Kualitas Produk (X1) 25,03 5, 112 Baik 
Kualitas Pelayanan (X2) 36,85 4,558 Baik 
Minat Beli (M) 36,98 5,117 Tinggi 
Keputusan Pembelian (Y) 27,07 3,178 Baik 
Sumber Data primer diolah,  Juli 2019 
 
Berdasarkan tabel 1 menunjukkan sebagaian besar para konsumen menyatakan bahwa kualitas 
produk cenderung baik. Skor rata-rata (mean) kualitas produk sebesar 25,03 yang masuk pada kategori 
baik. Kecenderungan variasi variabel kualitas produk yang terdistribusi dari kategori sangat baik 
sampai dengan sangat buruk memiliki standar deviasi 5,112. Selanjutnya sebagian besar konsumen 
menganggap kualitas pelayanan baik, bila dilihat dari skor rata-rata 36,85  dengan standar deviasi 
sebesar 4,558. Dari sisi minat beli konsumen termasuk dalam kategori tinggi, ditunjukkan dari skor 
rata-rata 36,98 dengan standar deviasi 5,117. Tingkat  keputusan pembelian termasuk dalam kategori 
baik, terlihat dari skor rata-rata 27,07 dengan standar deviasi 3,178.  
 
Hasil Analisis Regresi Linear Sederhana 
Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk menerangkan pengaruh suatu variabel bebas 
terhadap variabel terikat. Hasil analisis regresi linear sederhana dapat terlihat pada tabel 2 berikut ini: 
Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Linear Sederhana 
Variabel 
Terikat 






Minat Beli  
Kualitas Produk  22,745 0, 569 0,323 0,000 
Kualitas Pelayanan  16,537 0,555 0,249 0,000 
Keputusan 
Pembelian  
Kualitas Produk  21,208 0,234 0,142 0,003 
Kualitas Pelayanan  19,025 0,218 0,098 0,015 
Minat Beli 16,580 0,284 0,208 0,000 
Sumber: pengolahan data SPSS, Juli 2019  
 
 
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli 
Berdasar hasil analisis regresi pada tabel. 5 tampak bahwa koefisien regresi kualitas produk 
terhadap minat beli adalah 0,569 dengan konstantanya 22,745, pada tingkat signifikansi 0,000. 
Dari hasil tersebut diketahui bahwa persamaan regresinya adalah Y =22,745 + 0,569 X1 + e. 
Berarti bahwa bila kualitas produk tidak ada, maka minat beli sudah memiliki skor 22,569. Bila 
diperkuat dengan 1 poin variabel kualitas produk, maka skor minat beli meningkat sebesar 0,569 
poin. Skor probabbilitas yang dicapai dari persamaan ini adalah 0,000 yang lebih kecil dari skor 
alpha 0,05. Artinya kulitas produk berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Oleh karena itu 
hipotesis 1 (H1) pada penelitian ini dapat diterima. Skor determinasi (R square) adalah 0,323, 
berarti pengaruh minat beli dapat dijelaskan oleh variabel kualitas produk adalah 32,20%, dan 
sisanya  sebesar 67,80% akan dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diikutkan dalam analisis 
ini.  
2. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli 
Pada tabel 5 di atas, terdapat persamaan regresi: Y = 16,745 + 0,555 X2 + e.  Hal ini 
mengindikasikan bahwa bila minat beli tanpa disertai variabel kualitas pelayanan memiliki skor 
16,537. Selanjutnya bila terdapat peningkatan 1 poin variabel kualitas pelayanan, maka akan 
menaikkan skor minat beli sebesar 0,555 poin. Skor probabilitas kualitas pelayanan adalah 0,000, 
berarti kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli. Dengan demikian H2 
dapat diterima. R square pada analisis ini sebesar 0,249.  Artinya bahwa 24,90% minat beli 
dipengaruhi oleh kualitas pelayanan dan sisanya 75,10% akan dijelaskan oleh variabel lain.  
3.  Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan tabel 5, diperoleh persamanan regresi Y = 21,208 + 0,234 X1 + e.  Berarti keputusan 
pembelian tanpa disertai dengan variabel kualitas produk telah memiliki skor sebesar 21,208. Bila 
keputusan pembelian diberi tambahan 1 poin kualitas produk, maka skor keputusan pembelian 
akan meningkat 0,234. Skor koefisien regresi ini relatif kecil, namun masih terbukti berpengaruh 
signifikan bila dilihat dari skor probabilitasnya sebesar 0,003. Hasil ini berarti menunjukkan 
bahwa H3 diterima. Berdasar R square yang dicapai pengaruh keputusan pembelian dapat 
dijelaskan oleh kualitas produk sebesar 14,20%, sedangkan 84,80 % sisanya dapat dijelaskan 
variabel lain.    
4. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 
Pada tabel 5 menunjukkan bahwa besarnya skor variabel keputusan pembelian bila tidak ada 
kualitas pelayanan adalah 19,025. Selanjutnya bila ditambah  dengan kualitas pelayanan sebesar 1 
poin, maka skor variabel keputusan pembelian naik sebesar 0,218. Berarti persamaan regresi yang 
terbentuk adalah  Y = 19,025 + 0,218 X2 + e. Bila dilihat dari skor koefisien regresinya relatif 
kecil, namun bila dilihat dari skor probabilitasnya 0,000 dapat membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh signifikan  kualitas pelayanan secara langsung terhadap keputusan pembelian, maka H4 
dapat diterima. Karena skor R square adalah 0,098. Ini maka keputusan pembelian yang dapat 
dipengaruhi oleh kualitas pelayanan sebesar 9,8%, sedangkan  90,02% sisanya dapat dijelaskan 
oleh variabel lain.  
5. Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian 
Pada tabel 5, menunjukan bahwa pada saat minat beli tidak ada, skor keputusan pembelian 
16,580, dan bila diberi tambahan varabel minat beli sebesar 1 poin, maka keputusan pembelian 
menjadi meningkat sebesar 0,284 poin. Karena skor koefisien probabilitasnya adalah 0,000, maka 
dapat dinyatakan bahwa minat beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka H5 dapat 
diterima. Berdasarkan skor determinasi yang diperoleh, maka pengaruh keputusan pembelian 
yang dapat dijelaskan oleh variabel minat beli adalah 28,40%, dan sisanya 71,60% akan 
dijelaskan oleh variabel lain.  
 
Hasil Analisis Regresi Bertingkat 
Analisis regresi bertingkat digunakan untuk mengukur seberapa besar dampak yang 
ditimbulkan oleh variabel mediasi terhadap hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat. 
Mantauv (2014: 48) mengutip pendapat Baron dan Kenny (1986), yang menyatakan bahwa terdapat 4 
tahapan yang menjadi kriteria penggunaan analisis regresi bertingkat: 
1. Varibel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat 
2. Variabel bebas berpengaruh terhadap variabel mediasi 
3. Variabel mediasi berpengaruh terhadap variabel terikat 
4. Mediasi yang penuh dapat terjadi apabila variabel bebas tidak berpengaruh terhadap variabel 
terikat, setelah melalui variabel mediasi. Selanjutnya mediasi parsial terjadi apabila variabel 
bebas masih berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, namun nilainya mengalami 
penurunan.  
Untuk memenuhi tahapan kriteria di atas, maka perlu dilihat hasil analisis regresi sederhana 
sebelumnya.  
1. Pada analisis regresi sederhana ditemukan bahwa variabel bebas, yaitu kualitas produk (X1) dan 
kualitas pelayanan (X2) yang masing-masing berpengaruh secara langsung terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini berarti telah memenuhi kriteria analisis regresi bertingkat tahap pertama. 
2. Selanjutnya ditemukan bahwa variabel kualitas produk (X1) dan kualitas pelayanan (X2) masing-
masing berpengaruh terhadap minat beli (M) sebagai variabel mediasi dalam penelitian ini. 
Berarti kriteria tahap kedua pengujian mediasi telah terpenuhi.  
3. Ditemukan juga bahwa variabel minat beli (M) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian yang menjadi variabel terikat (Y) pada penelitian ini. Dengan demikian kriteria tahap 
ketiga pengujian mediasi juga terpenuhi. 
Setelah kriteria ketiga tahap tersebut terpenuhi, maka dilanjutkan dengan pengujian dengan 
menggunakan variabel mediasi. Adapun hasilnya dapat terlihat pada tabel 3 berikut ini.  
Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Linear Bertingkat 
Variabel 
Terikat 




















Minat Beli 0,248 0,004 
Sumber: pengolahan data SPSS, Juli 2019 
 
Hasil analisis regresi bertingkat  di atas menunjukkan bahwa:  
1. Koefisien regresi kualitas produk (X1) adalah 0,107 dengan tingkat probabilitas 0,226 > skor 
alpha, sedangkan koefisien minat beli 0,223. Dari hasil tersebut maka dapat dinyatakan bahwa 
kualitas produk (X1) justru tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) 
setelah dimediasi variabel minat beli (M). Hal ini berarti  H6 dinyatakan ditolak. 
2. Selanjutnya skor koefisien regresi kualitas pelayanan (X2) adalah 0,080 pada tingkat probabilitas 
0,395, sedangkan koefisien regresi minat beli 0,248.  Hasil analisis tersebut, dapat dinyatakan 
bahwa kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y) setelah dimediasi variabel minat beli (M). Dengan demikian  
H7 dinyatakan ditolak. 
Berdasarkan hasil analisis di atas dapat diinterprestasikan bahwa minat beli ternyata berperan 
sebagai mediasi secara penuh, karena variabel kualitas produk dan kualitas pelayanan tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian setelah melalui mediasi minat beli (Baron dan Kenny 
dalam Mantav, 2014). Hal ini diperjelas dengan pengaruh tidak langsung kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian yang memiliki skor sebesar 0,107 lebih kecil dari skor kualitas produk 
berpengaruh yang secara langsung terhadap keputusan pembelian sebesar 0,234. Demikian juga 
dengan skor pengaruh tidak langsung kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian, terhadap skor 
pengaruhnya  secara langsung, yaitu 0,080 < 0,218.  Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa minat 
beli tidak dapat berperan sebagai variabel mediasi pada penelitian ini.  
 
Pembahasan  
Berdasar hasil analisis di atas, dapat diketahui bahwa kualitas makanan yang disajikan oleh 
Warung Makan Sate Kambing “Batibul” menjadikan minat konsumen untuk membelinya. Kualitas 
produk makanan yang memiliki cita rasa dan aroma yang khas akan menggugah selera konsumen, 
sehingga menimbulkan minat untuk membeli makanan tersebut. Berarti temuan penelitian ini sejalan 
dengan hasil penelitian Satria (2017).  
Selanjutnya kualitas suatu produk kuliner juga dapat mempengaruhi konsumen untuk 
memutuskan pembelian secara langsung. Produk kuliner yang terkenal di suatu daerah banyak dicari 
oleh konsumen karena rasa penasaran untuk mencoba atau perasaan bangga bila pernah menikmati 
kuliner tersebut. Bagi konsumen sebagian kenikmatan rasa dan kemantapan kualitas produk kuliner 
menjadi daya tarik yang istimewa, sehingga saat menemukan produk kuliner tersebut konsumen 
langsung memutuskan untuk membelinya. Hal ini sejalan dengan pendapat Arum Sari (2012) dan 
Pranata (2015). 
Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Berarti   pelayanan yang baik 
disajikan oleh pengelola Warung Makan Sate Kambing “Batibul” dapat meningkatkan minat 
konsumen untuk membeli produk makanan yang ditawarkan. Hal ini membuktkan bahwa pelayanan 
pengelola warung makan akan menjadi perhatian dan penilaian tersendiri dari konsumennya, sehingga 
mampu menciptakan rasa nyaman dan betah bagi konsumen untuk berada di lokasi warung makan 
tersebut, dan selanjutnya menimbulkan minat untuk membeli makanan yang ditawarkan. Hasil ini 
diperkuat oleh hasil studi yang dilakukan Nabila (2018). 
Kemampuan pengelola warung makan atau tempat penjualan kuliner dalam memberikan 
pelayanan ternyata juga dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut. 
Konsumen dapat menganggap bahwa pelayanan sebagai bagian yang melekat dalam penyajian produk 
kuliner dan akan menjadi nilai tambah bagi warung makan. Oleh karena itu konsumen semakin yakin 
terhadap pelayanan dari pengelola warung makan, sehingga langsung memutuskan untuk melakukan 
pembelian. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian  Permatasari (2017). 
Pada dasarnya minat terhadap sesuatu cenderung mendorong seseorang untuk melakukan 
tindakan untuk mencapainya. Penawaran produk kuliner yang berkualitas dan pelayanan yang terbaik 
diterapkan oleh produsen guna menarik simpati dan minat konsumen. Hal ini sebagai suatu cara 
membangkitkan minat beli konsumen dan berlanjut pada pembelian produk kuliner. Konsumen yang 
merasa senang atau ingin menikmati kuliner dan pelayanannya berusaha untuk melakukan pembelian. 
Berarti minat beli konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembeliannya  (Rahmawati, 2018). 
Kualitas produk dan pelayanan terhadap keputusan pembelian ternyata tidak dapat dimediasi 
dengan variabel minat beli. Keadaan ini dikarenakan pada jalur yang menghubungkan antara variabel 
kualitas produk maupun kualitas pelayanan terhadap variabel keputusan pembelian memiliki pengaruh 
yang relatif kecil sebagaimana yang telah diuraikan pada analisis sebelumnya (lihat tabel 3). 
Selanjutnya bila kedua variabel bebas tersebut dimediasi dengan variabel minat beli justru tidak 
tampak pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Ketika konsumen mengetahui kualitas produk 
dan kulaitas pelayanan warung makan tentunya ada keinginan atau minat untuk membelinya. Persepsi 
para konsumen terhadap produk yang terkenal maupun pelayanan yang unggul cenderung mahal 
harganya, maka membuat sebagian dari mereka mengurungkan niat untuk melakukan pembelian. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
Simpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada penelitian ini, maka dapat disimpulkan 
bahwa kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh langsung terhadap  keputusan pembelian. 
Kualitas produk yang sesuai dengan harapan menjadi pertimbangan konsumaen untuk melakukan 
pembelian. Selanjutnya kualitas pelayanan merupakan faktor pendorong dan sebagai daya tarik bagi 
konsumen dalam memutuskan pembelian. Namun demikian kualitas produk dan  kualitas pelayananan 
bila dimediasi dengan minat beli, ternyata tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal 
ini membuktikan bahwa minat beli tidak dapat dijadikan sebagai mediasi dalam keputusan pembelian 
bagi konsumen. Konsumen yang beminat terhadap suatu produk berkualitas maupun pelayanan yang 
menyenangkan, namun belum tentu mengambil keputusan pembelian. Ini bisa terjadi karenakan harga 
yang relatif tinggi dan daya beli yang kurang terjangkau dari sebagian konsumen yang berminat. 
Disamping itu produk yang dibeli bukan sebagai prioritas utama dalam memenuhi kebutuhan utama. 
Saran 
Berdasarkan hasil penelitian ini disarankan kepada pengusaha warung makan perlu 
meningkatkan kualitas produk dan kualitas perlayanan guna menarik minat beli konsumen. 
Selanjutnya dalam hal penawaran produk dan pelayanan, sebaiknya perlu disesuaikan dengan daya 
beli masyarakat, dengan cara melayani penjualan dengan partai kecil. Hal ini perlu diupayakan untuk 
dapat menjangkau kapasitas pasar yang lebih luas.  
Penelitian ini dilakukan dalam waktu yang terbatas, sehingga jumlah sampel yang digunakan 
relatif kecil. Sehingga memungkinkan sampel yang digunakan kurang representatif. Oleh karena itu 
perlu penelitian yang lebih mendalam mengenai keputusan pembelian dengan variabel lain sebagai 
vairabel pemediasinya. Pada penelitian ini juga belum terdapat analisis mengenai pengaruh varibel 
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